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Penelitian ini dilatarbelakangi oleh permasalahan menurunnya tingkatpenjualan baju pada 
online shop Halima butik di sidoarjo. Diduga faktor-faktoryang melatarbelakangi permasalahan 
menurunya tingkat penjualan adalahkurangnya kenyamanan dan kepuasan pelanggan dalam 
proses pembelian,kualitas produk yang menurun dan harga yang tidak sesuai dengan kualitas 
produk. Kemudian penulis menjadikan permasalahan tersebut sebagaivariabel-variabel pada 
Penelitian ini yang berjudul pengaruh pelayananpelanggan, kualitas produk dan harga terhadap 
keputusan pembelian padaonline shop Halima butik di sidoarjo. Penelitian ini bertujuan untuk 
menentukan seberapa besar pengaruh pelayanan pelanggan, kualitas produkdan harga 
terhadap keputusan pembelian pada Online shop Halima butik diSidoarjo. Penelitian ini juga 
bertujuan untuk menganalisa faktor palingdominan yang mempengaruhi keputusan pembelian 
pada Online shopHalima butik di sidoarjo.Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
seluruhmahasiswa kelas malam yang masih terdaftar di Universitas Maarif HasyimLatif di 
Sidoarjo yang berjumlah 1.587 mahasiswa. Sampel pada penelitian inimenggunakan teori 
Arikunto yaitu 10% dari jumlah populasi sebesar 158responden. Teknik penyebaran kuesioner 
yang digunakan adalah teknikpurposive random sampling (penentuan sampel secara acak 
denganpertimbangan tertentu).berdasarkan hasil analisis dapat disimpulkan bahwa faktor 
palingdominan yang berpengaruh pada keputusan pembelian adalah variabel hargayang dapat 
dilihat pada nilai t hitung sebesar 23,081 dengan taraf signifikasihitung sebesar 0,000 
tersebutlebih kecil dari 0,05. Lalu variabel kualitas produk diperoleh nilai t hitung sebesar 3,335 
dengan taraf signifikasi sebesar0,001 tersebut lebih kecil dari 0,05, dan yang terakhir adalah 
variabelpelayanan pelanggan yang merupakan variabel dengan hasil t hitung terkecilyaitu 2,932 
dengan taraf signifikasi 0,004 lebih kecil dari 0,05. Saran penulisuntuk Online shop Halima butik 
butuh untuk menjaga hal-hal baik sesuaipenilaian konsumen dan memperbaiki hal-hal yang 
tidak cukup baik menurutpandangan konsumen. Menambah atribut atribut yang diperlukan 
untukmenjaga kepercayaan pelanggan dan menambah kenyamanan pelanggandengan 
memperbaiki sistem pelayanan pada pelanggan. 
 




Seiring dengan meningkatnya 
pengguna internet dan juga pertumbuhan 
ekonomi di Indonesia saat ini, 
perkembangan bisnis di Indonesia juga 
ternyata mengalami kenaikan yang cukup 
pesat, terutama pertumbuhan bisnis 
onlinenya. Kita pasti sering melihat sebuah 
bisnis offline yang kemudian di pasarkan 
secara online untuk meningkatkan 
penjualan ataupun untuk membuat brand 
lebih terkenal. Peluang bisnis online saat ini 
terbuka sangat lebar dan bisa di lakukan 
oleh siapa saja yang ingin berbisnis.  
Pada era informasi saat ini sudah sangat 
populer berjualan dimedia  internet.  Hampir 
semua  orang mengenal kata online shop. 
Online shop adalah sebuah media atau toko 
online yang mempermudah masyarakat 
untuk membeli  barang atau jasa yang 
mereka inginkan dengan menggunakan 
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media internet secara langsung tanpa harus 
bertatap muka dengan penjual . Hanya 
dengan membuka internet atau handphone, 
mereka bisa belanja tanpa harus keluar 
rumah. Banyak cara yang di lakukan oleh 
penjual dalam memasarkan daganganya. 
Antara lain dengan membuat website atau 
blog pribadi untuk memajang gambar 
gambar barang dagangannya. Selain 
website dan blog pribadi biasanya penjual 
juga dapat memasarkan barang 
daganganya menggunakan forum forum jual 
beli atau aplikasi jejaring sosial. Setiap 
usaha yang didirikan mempunyai harapan 
bahwa kelak akan mengalami 
perkembangan yang sangat pesat demi 
tercapainya produktivitas yang tinggi dalam 
bidangnya untuk memperoleh keuntungan 
yang maksimal. Pelayanan pelanggan yang 
baik dan memuaskan harus merupakan misi 
utama bagi sebuah toko online shop dimana 
kepercayaan dan kenyamanan dalam 
membeli menjadi hal nomor satu dalam 
memutuskan strategi untuk memenangkan 
persaingan. Pelayanan pelanggan, kualitas 
produk dan harga yang ditawarkan juga 




Berdasarkan latar belakang dan 
rumusan masalah yang telah di uraikan di 
atas, maka tujuan yang ingin di capai dalam 
penelitian ini adalah : 
1. Membuktikan besarnya pengaruh 
pelayanan pelanggan terhadap 
keputusan pembelian pada online shop 
Halima butik di sidoarjo. 
2. Membuktikan besarnya pengaruh 
Kualitas Produk terhadap keputusan 
pembelian pada online shop Halima butik 
di sidoarjo. 
3. Membuktikan besarnya pengaruh harga 
terhadap keputusan pembelian pada 
online shop Halima butik di sidoarjo. 
4. Membuktikan diantara variabel 
pelayanan pelanggan, kualitas produk, 
dan harga yang secara positif dan 
signifikan mempunyai pengaruh dominan 
terhadap keputusan pembelian pada 







Pemasaran adalah salah satu kegiatan 
pokok yang perlu di lakukan oleh 
perusahaan baik itu perusahaan barang 
atau jasa dalam upaya untuk 
mempertahankan kelangsungan hidup 
usahanya. Hal tersebut di sebabkan karena 
pemasaran merupakan salah satu kegiatan 
perusahaan di mana secara langsung 
berhubungan dengan konsumen. Maka 
kegiatan pemasaran dapat diartikan 
sebagai kegiatan manusia yang 
berlangsung dalam kaitannya dengan 
pasar. Menurut Kotler (2001) Pemasaran 
berarti bekerja dengan pasar sasaran untuk 
mewujudkan pertukaran yang potensial 
dengan maksud memuaskan kebutuhan 
dan keinginan manusia. Sehingga dapat di 
katakan keberhasilan pemasaran 
merupakan kunci kesuksesan dari suatu 
perusahaan. Menurut Stanton (2001) 
Pemasaran adalah suatu sistem 
keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis 
yang di tunjukkan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang atau jasa yang 
memuasan kebutuhan baik kepada pembeli 
yang ada maupun pembeli potensial. Dari 
definisi diatas dapat di tarik kesimpulan 
bahwa Pemasaran merupakan usaha 
terpadu untuk menggabungkan rencana-
rencana strategis yang di arahkan kapada 
usaha memuaskan kebutuhan dan 
keinginan konsumen untuk memperoleh 
keuntungan yang di harapkan melalui 
proses pertukaran transaksi. Kegiatan 
pemasaran perusahaan harus dapat 
memberikan kepuasan kepada konsumen 
bila ingin mendapatkan tanggapan yang 
baik dari konsumen. Perusahaan harus 
secara penuh bertanggung jawab tentang 
kepuasan produk yang ditawarkan tersebut. 
Dengan demikian, maka segala aktivitas 
perusahaan, harusnya diarahkan untuk 
dapat memuaskan konsumen yang pada 
akhirnya bertujuan untuk mempengaruhi 
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konsumen untuk membeli dan perusahaan 
memperoleh laba. 
 
Pengertian Marketing Mix 
Mix Secara bahasa adalah Bauran 
Pemasaran, sedangkan menurut istilah 
marketing mix adalah strategi pemasaran 
yang di laksanakan secara terpadu atau 
strategi pemasaran yang di lakukan secara 
bersamaan dalam menerapkan elemen 
strategi yang ada dalam marketing mix itu 
sendiri.Elemen tersebut meliputi srategi 
harga (price), strategi produk (product), 
strategi saluran distribusi (place) dan 
strategi promosi (promotion). 
 
Pengertian Perilaku Konsumen 
Tujuan kegiatan pemasaran adalah 
mempengaruhi pembeli untuk bersedia 
membeli produk dan jasa perusahaan untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginanya. 
Manager pemasaran berusaha untuk 
memahami dan mempelajari perilaku 
konsumen sehingga manager akan 
mengetahui kesempatan baru yang berasal 
dari dalam terenuhya kebutuhan, kemudian 
mengidentifikasinya untuk mengadakan 
segmentasi pasar. Kotler Amstrong (2001:3) 
mengemukakan bahwa perilaku konsumen 
adalah perilaku pembelian konsumen akhir, 
baik individu maupun rumah tangga yang 
membeli produ untuk konsumsi personal. 
Sementara Mowen et al (2001:6) 
mengemukakan bahwa perilaku konsumen 
adalah studi tentang unit pembelian dan 
proses pertukaran yang melibatkan 
perolehan, konsumsi dan pembuangan 
barang / jasa, pengalaman serta ide – ide 
 
Pengertian Pelayanan  Pelanggan 
Pelayanan pelanggan adalah bentuk 
pemberian layanan atau servis yang 
diberikan kepada pelanggan atau 
konsumen. Persaingan yang semakin ketat 
sekarang ini, dimana semakin banyak 
produsen yang terlibat dalam pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan 
menyebabkan setiap perusahaan harus 
menempatkan orientasi kepada pemenuhan 
kepuasan pelanggan sebagai tugas utama. 
Pelayanan kepada pelanggan merupakan 
salah satu unsur terpenting dalam 
komunikasi pemasaran. pelayanan kepada 
pelanggan bertujuan untuk memelihara dan 
meningkatkan hubungan psikologis antara 
produsen dan pelanggan serta memantau 
berbagai keluhan pelanggan. 
Pelanggan memiliki kebutuhan yang 
sama namun keinginan mereka dalam 
memenuhi kebutuhan tersebut berbeda, 
sehingga persepsi pelanggan terhadap 
suatu produk atau jasa yang ditawarkan 
produsen akan memberikan nilai yang 
berbeda dimata pelanggan. 
Brent frei dalam Greenberg (2001:16) 
mendefinisikan menejemen kerelasian 
pelanggan sebagai seperangkat proses dan 
teknologi yang menyeluruh dalam 
mengelola hubungan dengan pelanggan 
potensial dan mitra bisnis dalam 
pemasaran, penjualan dan pelayanan tanpa 
memperdulikan saluran pemasaran. Tujuan 
manajemen kerelasian pelanggan adalah 
mengoptimalkan kepuasan pelanggan dan 
mitra, pendapatan dan efisiensi usaha serta 
menciptakan hubungan yang paling kuat 
dalam tingkat organisasi. 
 
Pengertian Kualitas Produk 
Produk didefinisikan sebagai 
sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam 
pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, 
atau dikonsumsi sehingga dapat 
memuaskan keinginan atau kebutuhan 
(Kotler, 2005). Konsumen akan menyukai 
produk yang menawarkan kualitas, kinerja, 
dan inovasi yang berbeda dari produk 
lainnya. Kualitas produk merupakan 
kemampuan suatu produk untuk memenuhi 
dan memuaskan kebutuhan seorang 
pelanggan yang membeli atau 
menggunakan barang atau jasa tersebut. 
Kualitas produk ini juga merupakan 
penilaian terhadap suatu produk, kualitas 
produk berkaitan dengan pengorbanan 
yang dikeluarkan pelanggan relatif terhadap 
apa yang akan diterimanya. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2001:354) 
“kualitas produk merupakan senjata 
strategis yang potensial untuk mengalahkan 
pesaing”. Jadi hanya perusahaan dengan 
kualitas produk paling baik yang akan 
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tumbuh dengan pesat, dan dalam jangka 
panjang perusahaan tersebut akan lebih 
berhasil dari perusahaan yang lain. Kualitas 
produk (product quality) menurut Kotler dan 
Amstrong (1997) adalah kemampuan suatu 
produk untuk menunjukkan berbagai fungsi 
termasuk ketahanan, keterandalan, 
ketepatan dan kemudahan dalam 
penggunaan 
 
Pengertian Harga  
Dari sudut pandang pemasaran, 
harga merupakan satuan moneter atau 
ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa 
lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh 
hak kepemilikan atau penggunaan suatu 
barang atau jasa (Tjiptono dan Chandra, 
2005).  Menurut Kotler ( 2005 : 139 ) Harga 
adalah salah satu unsur bauran pemasaran 
yang menghasilkan pendapatan dan unsur 
– unsur lainnya yang menghasilkan biaya.  
Indicator yang mencirikan harga 
menurut Kotler (2008:345) yaitu: 
Keterjangkauan harga, Kesesuaian harga 
dengan kualitas produk, Daya saing harga, 
Kesesuaian harga dengan manfaat 
produksi, Harga mempengaruhidaya beli 
konsumen, Harga dapat mempengaruhi 
konsumen dalam mengambil keputusan. 
Harga adalah bauran pemasaran yang 
paling mudah di sesuaikan, ciri – ciri 
produk, saluran, bahkan promosi 
membutuhkan lebih banyak waktu. Harga 
juga mengkomunikasikan posisi nilai yang 
di maksudkan perusahaan tentang produk 
dan mereknya.Perusahaan harus 
menetapkan harga secara tepat agar dapat 
sukses dalam memasarkan barang atau 
jasa. Disamping itu, harga merupakan unsur 
bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, 
artinya dapat diubah dengan cepat 
(Tjiptono, 2005). 
 
Pengertian Keputusan Pembelian 
  Menurut Kotler (2007:223) 
keputusan pembelian adalah beberapa 
tahapan yang dilakukan oleh konsumen 
sebelum melakukan pembelian suatu 
produk. Keputusan pembelian merupakan 
kegiatan individu yang secara langsung 
terlibat dalam pengambilan keputusan untuk 
melakukan pembelian terhadap prodk yang 
ditawarkan oleh penjual. Ada tiga aktivitas 
yang berlangsung dalam proses keputusan 




Jenis penelitian ini adalah penelitian 
kuantitatif dimana penelitian kuantitatif 
adalah riset yang menggambarkan atau 
menjelaskan suatu masalah yang hasilnya 
dapat digeneralisasikan dan lebih 
mementingkan aspek keluasan data 
sehingga hasil riset dianggap representasi 
dalam dari jumlah populasi 
(Kriyantono,2006:56). Penelitian ini  akan 
dilakukan di kampus Universitas Maarif 
Hasyim Latif yang sebagian besar adalah 
pelanggan Online shop Halima butik di 
Sidoarjo, data yang akan diambil adalah 
penelitian survey yang berupa data primer 
yang berasal dari jawaban responden. 
 
Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi 
yang terdiri atas obyek atau subyek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik 
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulanya (Sugiyono,2005:90).Target 
populasi pada penelitian ini adalah semua 
Mahasiswa kelas malam yang terdaftar di 
Universitas Maarif Hasyim Latif yang 
diperkirakan mencapai 1.587 mahasiswa. 
 
Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah 
dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut (Sugiyono,2010:118). Sedangkan 
menurut Arikunto (2008:116) penentuan 
pengambilan sampel sebagai berikut : 
Sehingga dapat dirumuskan penelitian ini 
menggunakan 10% sampel dari jumlah 
populasi yaitu, 158 sampel mahasiswa dari 
1.587 populasi mahasiswa. 
Pelayanan pada Pelanggan (X1) 
Brent frei dalam Greenberg (2001:16) 
mendefinisikan menejemen kerelasian 
pelanggan sebagai seperangkat proses dan 
teknologi yang menyeluruh dalam 
mengelola hubungan dengan pelanggan 
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potensial dan mitra bisnis dalam 
pemasaran, penjualan dan pelayanan tanpa 
memperdulikan saluran pemasaran. Tujuan 
manajemen kerelasian pelanggan adalah 
mengoptimalkan kepuasan pelanggan dan 
mitra, pendapatan dan efisiensi usaha serta 
menciptakan hubungan yang paling kuat 
dalam tingkat organisasi. 
Kualitas Produk (X2) Menurut Kotler dan 
Armstrong (2001:354) “kualitas produk 
merupakan senjata strategis yang potensial 
untuk mengalahkan pesaing”. Jadi hanya 
perusahaan dengan kualitas produk paling 
baik yang akan tumbuh dengan pesat, dan 
dalam jangka panjang perusahaan tersebut 
akan lebih berhasil dari perusahaan yang 
lain. Kualitas produk (product quality) 
menurut Kotler dan Amstrong (1997) adalah 
kemampuan suatu produk untuk 
menunjukkan berbagai fungsi termasuk 
ketahanan, keterandalan, ketepatan dan 
kemudahan dalam penggunaan 
Harga (X3) harga merupakan satuan 
moneter atau ukuran lainnya (termasuk 
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan 
agar memperoleh hak kepemilikan atau 
penggunaan suatu barang atau jasa 
(Tjiptono dan Chandra, 2005).  Menurut 
Kotler ( 2005 : 139 ) Harga adalah salah 
satu unsur bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan dan unsur – 
unsur lainnya yang menghasilkan biaya 
keputusan pembelian (Y) Menurut Kotler 
(2007:223) keputusan pembelian adalah 
beberapa tahapan yang dilakukan oleh 
konsumen sebelum melakukan pembelian 
suatu produk. Keputusan pembelian 
merupakan kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam pengambilan 
keputusan untuk melakukan pembelian 








Pengujian hipotesis pertama / Analisis Uji t (Parsial/sendiri-sendiri) 
Untuk mengetahui apakah semua variabel bebas secara parsial mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat, dengan tahapan-tahapan sebagai 
berikut : 
Tabel 4.8 








Beta B Std. Error 
1 (Constant)  5.086 .000 1.602 .315 
Pelayanan 
pelanggan 
.097 2.932 .004 .084 .029 
Kualitas Produk .113 3.335 .001 .103  .031 
Harga .812 23.081 .000 .896 .039 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
Sumber : Olah data SPSS 
 
 
1.Uji H1 (Hipotesis 1) 
 
Diperoleh (t hitung) dari analisis regresi 
linier berganda untuk variabel pelayanan 
pelanggan sebesar 2,932  dengan taraf 
signifikansi 0,004 maka (t hitung) tersebut 
nilainya diatas atau lebih besar dari (t tabel) 
( 2,932 > 1,975) dan nilai signifikasi 0,004< 
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0,05. Sehingga dapat disimpulkan H0 di 
tolak dan H1 di terima, dengan demikian 
secara sendirian (parsial) variabel 
pelayanan pelanggan terbukti mempunyai 
pengaruh yang positif dan signifikan 
terhadap konsumen online shop Halima 
butik di sidoarjo. 
 
2.Uji H2 (Hipotesis 2) 
 
Diperoleh t hitung dari analisis regresi linier 
berganda untuk variabel kualitas produk 
sebesar 3,335 dengan taraf signifikasi 0,001 
maka (t hitung> t tabel ) tersebut nilainya diatas 
atau lebih besar dari t tabel ( 3,335 > 1,975 ) 
dan nilai signifikansi 0,001< 0,05. Sehingga 
dapat disimpulkan menolak H0 dan 
menerima H1, dengan demikian secara 
sendirian (parsial) variable l Kualitas produk 
terbukti mempunyai pengaruh yang positif 
dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian online shop Halima butik di 
sidoarjo 
 
3.Uji H3 (Hipotesis 3) 
 
Diperoleh (t hitung) dari analisis regresi 
linier berganda untuk variabel harga 
sebesar 23,081 dengan taraf signifikasi 
0,000 maka (t hitung > t tabel) tersebut 
nilainya diatas atau lebih besar dari (t tabel) 
( 23,081 > 1,975) dan nilai signifikansi 0,000 
< 0,05. Sehingga dapat disimpulkan 
menolak H0 dan menerima H1, dengan 
demikian secara sendirian (parsial) variabel 
harga terbukti mempunyai pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada online shop Halima butik di 
sidoarjo 
 
Uji F (Simultan/Bersama-sama) 
 
Untuk mengetahui apakah semua 
variabel independen secara bersama-sama 
(simultan) mempunyai pengaruh signifikan 
terhadap variabel dependen. Pengujian 
secara simultan dapat dilihat pada tabel 
Anova, dengan tahapan analisa sebagai 
berikut : 
a. Perumusan Hipotesis : 
Ho = Tidak ada pengaruh secara 
bersama-sama (simultan) anatara 
variabel bebas dengan variabel terikat 
Hi = Ada pengaruh secara bersama-
sama (simultan) antar variabel bebas 
dengan variabel terikat 
b. Dasar Pengambilan keputusan dalam 
pengujian hipotesis : 
Jika( F hitung )  <  ( F tabel )  maka 
Ho diterima 
Jika ( F hitung ) > (  F tabel ) maka Ho 
ditolak 
c. Hasil pengujian dan keputusan 
Ketentuan penetapan nilai F tabel 
pada SPSS dengan tingkat 
signifikansi pada 5% dengan Df1 = K-
1 dan Df2 = n – k . dimana k adalah 
Jumlah Variabel Dan n adalah jumlah 
sampel. Dengan demikian dalam 
penelitian ini:   
Df1 = 4 – 1      =   3 
        Df2 = 158 – 4 = 154 
 
Koefisien Determinasi (R2)  
 
Koefisien determinasi ini digunakan untuk 
mengetahui seberapa besar pengaruh 
variabel bebas memiliki pengaruh terhadap 
variabel terikatnya. Nilai koefisien 
determinasi ditentukan dengan nilai 
adjusted R square. Jika nilai adjusted R 
squaremendekati angka 1, maka pengaruh 
variabel bebas terhadap variabel terikat 
semakin besar dan erat. 
 
Kesimpulan  
 Dari data primer yang diperoleh dari 
penyebaran kuesioner maka dilakukan 
pengujian reliabilitas untuk mengetahui 
bahwa jawaban responden terhadap 
pernyataan konsisten dari waktu ke waktu. 
Dan dilakukan pengujian validitas untuk 
mengukur sah tidaknya suatu kuesioner. 
Hasil dari uji reliabilitas dan validitas 
menunjukkan bahwa seluruh pernyataan 
dalam setiap variabel reliabel dan valid. Dari 
pembahasan yang telah diuraikan, maka 
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut 
Dari hasil analisis persamaan regresi : 
Y = 1,602 + 0,084 X1 + 0,103 X2 + 0,896 
X3+e 
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Berdasarkan persamaan regresi 
tersebut diatas diketahui bahwa nilai 
konstanta (α) keputusan pembelian 
sebesar 1,602 bertanda positif, nilai 
koefisien pelayanan pelanggan 
sebesar 0,084 bertanda positif, nilai 
koefisien kualitas produk sebesar 
0,103 bertanda positif dan nilai 
koefisien harga sebesar 0,896 
bertanda positif. Dengan demikian 
terdapat hubungan yang positif antara 
pelayanan pelanggan, kualitas produk 
dan harga terhadap keputusan 
pembelian. 
1. Hasil pengujian hipotesis 1 telah 
membuktikan terdapat pengaruh antara 
pelayanan pelanggan dengan 
keputusan pembelian. Pengujian 
membuktikan bahwa pelayanan 
pelanggan memiliki pengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian.  
2. Hasil pengujian hipotesis 2 telah 
membuktikan terdapat pengaruh antara 
Kualitas Produk dengan keputusan 
pembelian. Pengujian membuktikan 
bahwa kualitas produk memiliki 
pengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan pembelian.  
3. Hasil pengujian hipotesis 3 telah 
membuktikan terdapat pengaruh antara 
harga dengan keputusan pembelian. 
Pengujian membuktikan bahwa harga 
memiliki pengaruh positif dan signifikan 
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